





1.1. Latar Belakang 
Pertumbuhan ekonomi yang relatif tinggi dan perubahan lingkungan yang 
cepat seperti yang terjadi di Indonesia, menyebabkan perusahaan harus secara 
terus-menerus memantau pasar dan menyesuaikan diri terhadap perubahan pasar 
(Basri, 2017). Perusahaan kini harus memikirkan kembali misi bisnis dan strategi 
pemasaran mereka secara kritis. Perusahaan masa kini tidak bergerak dalam pasar 
dengan saingan yang sudah diketahui dan sudah pasti, atau pilihan pelanggan 
yang stabil, melainkan perang antar saingan yang terus berubah, kemajuan 
teknologi, hukum baru, kebijaksanaan perdagangan yang terkelola dan turunnya 
kesetiaan pelanggan. Perusahaan bersaing dengan perlombaan yang aturan dan 
rambu-rambunya terus berubah, garis akhirnya tidak ada dan tidak ada 
“kemenangan permanen”. Mereka harus terus berlomba, dan berharap mereka 
bergerak searah dengan keinginan masyarakat. Oleh karenanya sudah menjadi 
keharusan bagi perusahaan untuk menjalankan atau membuat strategi-strategi 
yang tepat agar dapat memenuhi sasaran yang efektif (Isyanto dan Martini, 2011). 
Strategi yang dilakukan harus sesuai dengan keadaan perusahaan. Dimana harus 
diperhitungkan jumlah dana yang tersedia dengan besarnya manfaat yang 
diperoleh dari kegiatan strategi yang dijalankan perusahaan. 
Yamaha Mataram Sakti Kudus adalah salah satu dealer motor yang ada di 




motor-motor Yamaha, seperti motor Yamaha Mio, Yamaha Jupiter MX 150,  
Yamaha X Ride, Yamaha Bison dan Yamaha N-Max. Yamaha Mataram Sakti 
Kudus juga melayani service atau pemeliharaan serta penjualan spare part (suku 
cadang) sepeda motor Yamaha (yamahamatsakti.com) 
Septinor Bilung (2016) berdasarkan dari hasil matrik SWOT, strategi yang 
paling tepat untuk diterapkan yaitu meningkatkan pelayanan serta menjaga 
hubungan baik dengan pelanggan, memanfaatkan perkembangan teknologi dan 
memperluas area promosi. Hal ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Alvin Franklin Ezar dan Ratih Indriyani (2014). Hasil penelitian dengan 
menggunakan analisis SWOT menunjukkan strategi yang paling tepat dilakukan 
adalah merekrut teknisi berpengalaman, menambah varian di masing-masing jenis 
produk, dan menjalin hubungan baik dengan pihak leasing. Hal berbeda juga 
dikemukakan oleh Nizar Sapta Nuary (2016) dimana strategi pemasaran yang 
seharusnya dijalankan untuk meningkatkaan penjualan adalah dengan mendukung 
kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy) meliputi (1) 
meningkatkan kualitas dan mutu produk, (2) mempertahankan sparepart asli yang 
dimiliki, luas bengkel, tarif service, garansi dan service gratis berkala, serta (3) 
memperkuat image di masyarakat. 
Salah satu merek sepeda motor yang banyak ditawarkan di pasar adalah 
Yamaha N-Max. Yamaha N-Max adalah fenomena dalam industri otomotif 
Indonesia, sejak peluncuran pada 2015 sampai sekarang skutik 155cc itu masih 
inden karena permintaannya terlampau tinggi ketimbang produksi. Yamaha 




62.446 unit pada Januari-Februari 2018. Adapun penjualan Yamaha N-Max pada 
Januari-Februari 2017 „hanya‟ 33.316 unit. Ini berarti pertumbuhan penjualan 
skutik 150 cc itu melonjak drastis hingga 87,44 persen N-Max adalah sepeda 
motor terlaris ke enam di dalam negeri (Kompas.com). 
Tabel 1.1 
Penjualan Yamaha N-Max dengan Honda PCX Januari sd Juni 2018 
BULAN  N-Max  PCX 
Januari 2018 28.402 unit - 
Februari 2018 34.044 unit 9.661 unit 
Maret 2018 40.965 unit 16.623 unit 
April 2018 40.965 unit 17.408 unit 
Mei 2018 32.769 unit 17.570 unit 
Juni 2018 24.875 unit 11.149 unit 
Total 199.862 unit 72.411 unit 
Sumber : Data penjualan Asosiasi Industri Sepedamotor  
Indonesia (AISI) 
 
Tabel 1.1 menunjukkan Yamaha N-MAX masih memimpin kategori sepeda 
motor matic dibanding kompetitor Honda PCX. Namun terlihat trend penurunan  
dari penjualan N-Max mulai bulan Maret samapi dengan Juni 2018. Sebaliknya 
walaupun Honda PCX secara penjualan masih berada jauh di bawah N-Max 
namun terlihat trend peningkatan mulai Februari sampai dengan Mei 2018 . Hal 
ini menjadi tantangan untuk lebih meningkatkan penjualan Yamaha N-Max 




dari latar belakang masalah di atas maka peneliti mengambil judul “Analisis 
Strategi Pemasaran Dengan Metode SWOT Sepeda Motor N-Max Pada 
Dealer Yamaha Mataram Sakti Kudus”. 
 
1.2. Ruang Lingkup 
Penelitian ini berusaha untuk menguraikan permasalahan permasaran, 
terutama strategi pemasaran, oleh sebab itu ruang lingkupnya meliputi berikut: 
1.2.1. Penelitian ini dilakukan dengan mengambil objek Dealer Yamaha 
Mataram Sakti Kudus, sebagai bahan penelitian dalam membahas masalah 
yang berhubungan dengan strategi pemasaran yang digunakan oleh dealer 
tersebut.  
1.2.2. Dalam mengidentifikasi strategi penjualan yang digunakan oleh Dealer, 
penulis menggunakan metode SWOT dalam mengidentifikasikan faktor 
internal yaitu produk, harga, saluran distribusi, promosi, valuable, 
imitability, durability, transferability  dan eksternal yaitu pemasok 
(supplier), konsumen, pesaing, kebijakan pemerintah, lingkungan 
ekonomi, teknologi, sosial budaya, untuk selanjutnya dapat menentukan 
strategi pemasaran Yamaha N-Max yang tepat, yang digunakan oleh 
pemilik dealer tersebut dalam menghadapi persaingan. 







1.3. Rumusan Masalah  
Yamaha Mataram Sakti Kudus adalah salah satu dealer motor yang ada di 
Kabupaten Kudus, tepatnya di Kecamatan Kota. Dealer ini menjualkan produk 
motor-motor Yamaha, seperti motor Yamaha Mio, Yamaha Jupiter MX 150,  
Yamaha X Ride, Yamaha Bison dan Yamaha N-Max. Salah satu merek sepeda 
motor yang banyak ditawarkan di pasar adalah Yamaha N-Max. Namun terlihat 
trend penurunan  dari penjualan N-Max mulai bulan Maret sampai dengan Juni 
2018. Berbeda dengan Honda PCX yang penjualan masih berada jauh di bawah 
N-Max namun terlihat trend peningkatan mulai Februari sampai dengan Mei 
2018. Berdasarkan masalah di atas maka pertanyaan penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1.3.1. Bagaimana kondisi lingkungan internal dan eksternal Yamaha N-Max? 
1.3.2. Bagaimana posisi strategi Yamaha N-Max? 
1.3.3. Bagaimana langkah-langkah strategi yang digunakan Yamaha N-Max? 
 
1.4. Tujuan Penelitian 
Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1.4.1. Untuk menentukan kondisi lingkungan internal dan eksternal Yamaha N-
Max.  
1.4.2. Untuk menganalisis posisi strategi Yamaha N-Max. 






1.5. Kegunaan Penelitian 
Kegunaan dari hasil penelitian ini diharapkan sebagai dasar untuk 
menentukan rencana operasional atau rencana tindakan bagi Yamaha N-Max di 
Dealer Yamaha Mataram Sakti Kudus dalam menentukan strategi pemasaran. 
 
